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前言

　　市场营销学是一门以经济科学、行为科学、现代管理理论和现代科学技术为基础，研究以满足消
费者需求为中心的企业营销活动及其规律性的综合性应用学科。
掌握、消化和运用好所学的营销理论知识，是迈向事业成功的基础。
　　我们结合课程的教学特点，“知识在于应用，营销始于行动”，强化课程知识的掌握与运用，力
求将编写人员多年教学、科研与实践积累的经验，与应用型人才培养的特点进行有机的结合。
配套连漪教授主编的《市场营销学——理论与实务》一书，专门针对应用型人才培养而特别编写的一
本学习辅导书。
每章设有学习目标、学习新知、核心概念、学习重点、知识链接、同步练习及参考答案等栏目。
以市场营销基本理论、基本方法与核心知识为主线，从易于阅读理解、掌握的角度，特别编写了营销
分析工具和营销知识检索栏目，以帮助学生更好地将知识转化为能力。
　　特别需要说明的是“学习新知”栏目。
由于市场营销理论与实践正在发生着日新月异的变化，学习者很有必要掌握国内外市场营销理论与实
践的最新进展，包括体验营销、交叉销售、顾客忠诚计划、长尾理论等。
为此，在参阅国内外最新营销资讯的基础上，结合编者多年应用研究的实践，我们在每章编写了“学
习新知”，对营销理论的前沿知识进行了概括性的介绍。
这部分内容对于学习者联系实际、加深理解、提高学习效果非常重要。
　　本书由桂林工学院梁健爱副教授、连漪教授担任主编，负责拟定编写大纲，组织协调并总撰定稿
，赵立辉担任副主编。
全书共15章，参编人员的具体分工是：连漪，第一章、第十三章的部分及附录A、B；梁健爱，第二、
三、四、十二章，综合模拟测试部分；赵立辉，第五、六、七章；陈建新，第八、九、十四章；邹勇
，第十、十一章；韦家华，第十五章、第十三章的部分。
参与本书资料整理的还有潘海利。
在此对他们所付出的辛勤劳动表示感谢!　　在本书的编写过程中参阅了国内外许多市场营销学方面的
有关文献，获得了很多启迪，大大促进了本书的完善，对许多未见的作者在此深表谢意。
　　作为一种课堂教学的补充，旨在帮助学习者掌握、消化所学理论知识，引导学习者自我检测知识
的掌握程度，开阔视野。
编写这样一本学习辅导书，因受编著者学识和认识水平所限，难免有许多有待商榷和不当之处，恳请
广大读者和同行批评指正，以便进一步修改与完善。
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内容概要

　　本书较全面地介绍了市场营销学的核心概念、重点知识、基本理论及基本方法，并编写相应的练
习题。
重点培养学习者解决市场实际问题的能力，力求将知识转化为能力。
每章有学习目标、学习新知、核心概念、学习重点、知识链接、同步练习及参考答案等栏目。
配套由连漪教授主编的《市场营销学——理论与实务》（北京理工大学出版社）一书使用。
　　全书分为15章、两套综合模拟测试和两个附录。
其中包括市场营销导论、战略规划与市场营销管理过程、市场营销环境分析、市场购买行为分析、市
场调查与预测、市场竞争战略、目标市场营销战略、产品策略、品牌与包装策略、价格策略、分销渠
道策略、促销策略、营销行动管理、营销策划、市场营销新发展等15章的学习指南。
附录A为营销分析工具，附录B为营销知识检索。
　　本书为高等院校工商管理类各专业应用型本科生学习辅导书，也可作为高职高专及相关专业学生
的学习参考书，亦适用于企业营销人员的培训。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学理论与实务学习指南>>

书籍目录

第一章市场营销导论学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第二章战略规划
与市场营销管理过程学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第三章市场营销
环境分析学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第四章市场购买行为分析学
习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第五章市场调查与预测学习目标学习新
知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第六章市场竞争战略学习目标学习新知核心概念学习
重点知识链接同步练习参考答案第七章目标市场营销战略学习目标学习新知核心概念学习重点知识链
接同步练习参考答案第八章产品策略学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案
第九章品牌与包装策略学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第十章价格策
略学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第十一章分销渠道策略学习目标学
习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案第十二章促销策略学习目标学习新知核心概念学
习重点知识链接同步练习参考答案第十三章营销行动管理学习目标学习新知核心概念学习重点知识链
接同步练习参考答案第十四章营销策划学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答
案第十五章市场营销新发展学习目标学习新知核心概念学习重点知识链接同步练习参考答案综合模拟
测试A综合模拟测试B附录A营销分析工具附录B营销知识检索参考文献
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章节摘录

　　它一般由分析市场机会、选择目标市场、产品定位、设计市场营销组合、管理市场营销活动等五
个步骤组成。
　　1．定点超越　　定点超越是20世纪90年代初由西方管理学发展起来的一个新理论。
它是指企业将其产品、服务和其他业务活动与自己最强的竞争对手或某一方面的领先者进行连续对比
衡量的过程。
定点超越的内涵可以归纳为四个要点：对比、分析和改进、提高效率、成为最好。
正因为如此，定点超越又可称为“比学赶超”。
定点超越是一种模仿，但又不是一般意义上的模仿，它是一种创造性的模仿。
它以别人的成功经验或实践为基础，通过定点超越获得最有价值的观念，并将其付诸自己企业的实践
。
它是一种“站在别人的肩上再向上走一步”的创造性活动。
　　定点超越的基本类型有：产品定点超越，是一种采用最早、应用最为广泛的定点超越；过程定点
超越，产品定点超越更深入、更复杂，是一种需要企业更多参与的定点超越；组织定点超越；战略定
点超越。
　　2．逆向营销　　逆向营销这一新概念的提出，可以说是对传统理论的一大挑战。
传统的营销思维是企业先制定营销战略，后选择相应的营销战术。
按照逆向营销理论，战略应当自下而上地制定，即先找到一个行之有效的战术，然后再把该战术发展
成为战略。
换而言之，逆向市场营销意味着“战术应当支配战略，然后战略推动战术”。
　　逆向营销理论可从三个方面阐述：　　(1)营销战略要自下而上制定，依据战术制定战略。
战略提炼于业已选定的战术，即企业先选定一个可行的、有竞争优势的战术，然后将它演变成长期性
的营销战略。
　　(2)战术决定战略。
换言之，战术支配战略，即企业的广告宣传等沟通战术应当支配企业的战略，这就如同结构要服从功
能一样。
　　(3)战略推动战术。
一个完善的营销战略的目的在于推动战术的运用，此外无别的意图，即战略的唯一目标是战术上取得
成功。
　　2005年，w．钱．金和勒妮?莫博涅出版了《蓝海战略》一书，蓝海战略思想在全球范围内受到企
业界的广泛推崇。
作者基于对跨度达100多年、涉及30多个产业的150个战略行动的研究，提出：要赢得明天，企业不能
靠与对手竞争，而是要开创“蓝海”，即蕴含庞大需求的新市场空间，以走上增长之路。
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